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 المستخمص
المتمثمة بـ )إستراتيجية بوصفيا متغيراً مستقلًا استراتيجيات التسويقية البحث إلى اختبار العلاقة بين  ييدف    

التوجو الاستباقي و قي ( والميزة التنافسية بوصفيا متغيرا معتمداً يسو تال لدفاع, إستراتيجية ا اليجوم التسويقي
بوصفو متغيراً معتمداً, وبذلك كان لا بد من  الميزة التنافسية تحقيقبوصفيا متغيراً وسيطاً يساعد المنظمة في 

 ت التسويقية استراتيجياالإجابة عمى تساؤل أساس مفاده: ىل ىناك علاقات ارتباط وتأثير بين عددٍ من تصنيفات 
 أسياشركة في العاممين مجموعة من ؟ ولمتحقق من مضامين الإجابة, اختيرت الميزة التنافسية و التوجو الاستباقي و 

( , واعتمدت الدراسة 05عددىم ) مجموعو من العاممين فشممت عينة الدراسة  ,سيل للاتصالات المتنقمة وفروعيا
الأداة الرئيسة لجمع البيانات المطموبة التي حممت باعتماد البرمجية  المنيج الوصفي التحميمي, وعدّت الاستبانة

توصمت الدراسة إلى مجموعة استنتاجات, أىميا: وجود  ,والعديد من الوسائل الإحصائية Spss.18))ي الإحصائ
, لميزة التنافسيةاالتي ثبت تأثيرىا المباشر في  التوجو الاستباقيفي  ة وتأثير مباشر للاستراتيجيات التسويقية علاق

الاستراتيجيات , الأمر الذي يؤشر دور الميزة التنافسيةفي للاستراتيجيات التسويقية فضلًا عن تأثيرات غير مباشرة 
 .تحقيق الميزة التنافسيةومن ثمّ  التوجو الاستباقيفي الوصول إلى  التسويقية

  . تباقيالتوجو الاس– التنافسيةالميزة  –الاستراتيجيات التسويقيةالكممات المفتاحية: 
 

Abstract 
 The research aims at the relationship between marketing strategies test as a 

variable independent of by appointment its dimensions (offense  marketing strategy, 
defense marketing strategy) and competitive advantage as a variable dependent 
orientation proactive as a variable and the mediator helps the organization to achieve 
competitive advantage as a variable dependent, and thus it was necessary to answer 
the question the basis that: Is there a correlation between the number and impact of 
marketing strategies ratings and orientation proactive relationships and competitive 
advantage? To investigate the contents of the answer, selected a group of employees 
in Asia Cell Company for Mobile Communications and its subsidiaries, 
encompassing the study sample group of employees number (50) as employer, and 
adopted the study descriptive analytical method, and promised resolution main tool to 
collect the required data which analyzed the adoption of statistical software (Spss.18) 
and many of the statistical methods, The study found the group's conclusions, 
including: a relationship directly and the impact of marketing strategies in the 
proactive approach that proved a direct impact on the competitive advantage, as well 
as indirect effects of marketing strategies in competitive advantage, which indicates 
the role of marketing strategies to reach proactive orientation and then achieve 
competitive advantage.                                                              
Keywords: Strategies marketing- competitive advantage - proactive orientation. 

 

 :المقدمة
 ,الدافع العامل وىى الساعة وموضوع العصر لغة فيي بالتنافسية, بالغا اىتمامنا الحالي الوقت في العالم يشيد  

 وصولا  منافسييم عمى والتميز والإبداع والخمق العطاء من ولمزيد لمعمل اويحفزى منظمة ال خطوات يضبط الذي
 عمى تؤثر المنظمات تواجو التي التحديات وتنوع تعدد وان,والربحية  العائد من المستويات اعمي تحقيق إلى

يجابا سمبا سموكياتيا  المستيمكين أذواق وتعتبر القوية, بالمنافسة يتميز المحيط في إستراتيجية فعالة تبنى إن كما وا 
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 التشخيص في تكمن الناجحة الفعالة الإستراتيجية وان والنمو البقاء من تمكنيا التكنولوجية التطورات وسرعة
 تنافسية رأت لقد امتلاكيا خلال من يتم التيديدات, وتجنب الفرص تمك استغلالالتي  لمحيط والداخمي الخارجي,

 نوعية ذات منتجات إنتاج عمى قدرتيا في تكمن المنظمة تنافسية جميع إن في .منافسييا المجالات من أكبر
 والآليات بالمفاىيم الأخذ ضرورة يعاصره من كل ىعم بالتالي وتفرض المستيمك, طرف من مقبول وبسعر جيدة,
الميزة ودورىما في تحقيق  نظمةفي الم التسويقيةالاستراتيجيات اىتم الباحث بدراسة ,ولذا  والمتجددة الجديدة
 الآتية :  باحثمن خلال الم بحث , فقد تم تناول البوجود التوجو الاستباقي  التنافسية
 الأول : منيجية الدراسة. بحثالم 
 أطار نظريوالتوجو الاستباقي  والميزة التنافسية  الاستراتيجيات التسويقيةالثاني :  بحثالم: 
 وصف وتحميل متغيرات البحثالثالث :  بحثالم  
 الرابع : الاستنتاجات والتوصيات بحث الم. 

 
 منيجية البحثالأول:  بحثالم

 أولًا. مشكمة البحث
التوجــو الاســتباقي و ســتراتيجيات التســويقية لااانطلاقــاً مــن تســاؤل أســاس مفــاده: مــا طبيعــة العلاقــة والتــأثير بــين    

والتـي تعـاني  ؟ فـنن التسـاؤلات أدنـاه يمكـن أن ت سـيم فـي توضـي  مشـكمة البحـثتحقيق الميزة التنافسـية المؤدية إلى 
منيـــــا الشـــــركة المبحوثـــــة )شـــــركة اسياســـــيل للاتصـــــالات المتنقمـــــة(ىي أشـــــكالية تحقيـــــق ميـــــزة تنافســـــية بنـــــاءاً عمـــــى 

 و الآتي:, وعمى النحالاستراتيجيات التسويقية بوجود التوجة الاستباقي كمتغير وسيط
اســـتراتيجيات ؟ ومـــا طبيعـــة العلاقـــة بـــين ســـتباقي والتوجـــو الا اســـتراتيجيات التســـويقية مـــا طبيعـــة العلاقـــة بـــين  .1

 ؟الميزة التنافسية كل عمى حدا مع  ستباقيالتسويقية  والتوجو الا
 ميــزة تنافســية أن تحقــق  ســتباقياســتراتيجيات التســويقية  والتوجــو الاىــل يمكــن لعلاقــات الارتبــاط والتــأثير بــين  .2

 في المنظمة المبحوثة؟
 

 يسعى البحث الحالي تحقيق الأىداف الآتية::  ثانياً:أىداف البحث
يعرّف بمتغيرات البحث بكافة أبعادىا, بما يساعد الباحثين ويعزز رصيد المكتبة العراقية  نظريإطار  تقديم -1

 .والعربية المعرفي 
 المبحوثة. منظمةفي ال الميزة التنافسيةو والتوجو الاستباقي  الاستراتيجيات التسويقيةحديد العلاقة بين ت -2
 .بوجود التوجو الاستباقي المبحوثة منظمةفي ال الميزة التنافسيةفي  الاستراتيجيات التسويقيةمتغيرات اثر تحديد  -3
 المبحوثة. نظمةملم الميزة التنافسيةتحقيق الاستفادة من الدراسة في  -4
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 ثالثاً:أىمية البحث:
تمكنيا  لتحقيق ميزة تنافسية تصالاتفي قطاع الا  الاستراتيجيات التسويقيةيستمد البحث أىمية من أىمية       

لدى  الاستراتيجيات التسويقية ؤديوالمنافسة ليا في السوق والدور الذي ي منظماتمن أن تتفوق عمى غيرىا من ال
المبحوثة دورا كبيرا في التعرف عمى حاجات الزبائن وتحركات المنافسين في قطاع الأعمال, بالإضافة نظمة الم

 الاستراتيجيات التسويقيةإلى ذلك فان أىمية الدراسة الحالية تنبع من الأىمية المتصاعدة لموضوعي 
كن المنظمة من ميالاستباقي  جوإذ إن ىذا التو (,الدفاع التسويقي  إستراتيجية, إستراتيجية اليجوم التسويقي)

والبحث عن الفرص الجديدة وىو يساعد المنظمة من استخدام إستراتيجية اليجوم التسويقي  استطلاع المستقبل
من الجانب  توتبرز أىميلذا  , ا عن غيرىا من المنظمات المنافسةوالدفاع التسويقي لتحقيق ميزة تنافسية تفوقي

بوجود التوجو الاستباقي  الميزة التنافسية تحقيق في الاستراتيجيات التسويقيةدور النظري من خلال تناول موضوع 
 .كمتغير وسيط 

 :فرضيات البحث رابعاً :
)المتغيــر المســتقل(  اســتراتيجيات التســويقية: توجــد علاقــة ارتبــاط معنويــة بــين عــددٍ مــن تصــنيفات الفرضييية الأولييى

 المبحوثة. منظمة)المتغير المعتمد( في الالتنافسيةالميزة )المتغير الوسيط( و التوجو الاستباقيو 
 )المتغير المســتقل(, فــياســتراتيجيات التســويقية: يوجــد تــأثير ذو دلالــة معنويــة لعــددٍ مــن تصــنيفات الفرضييية الثانييية

 .(0005عند مستوى معنوية ) )المتغير الوسيط( التوجو الاستباقي)المتغير المعتمد( بوجود  الميزة التسويقية

 خامساً:الدراسات السابقة 
ـــدي ,جـــاءت  دراســـة ).1 ( بعنـــوان ردور الاســـتراتيجيات التســـويقية فـــي رفـــع الحصـــة الســـوقية لممؤسســـة 2013اولي

التســويقية  الإســتراتيجيةتحديـد مــدى نجـاح  إلــىىــدفت الدراسـة  إذوكالـة ورقمــة –الخدميـة :دراســة حالـة مــوبيميس 
وكالــة ورقمــة ومــا مــدى اعتمــاد ىــذه المؤسســة عمــى برامجيــا فــي تطبيــق –فــي المؤسســة الخدميــة فــي مــوبيميس 

الإستراتيجية التسويقية ولتحقيق أىداف الدراسة تم تصميم اسـتمارة اسـتبيان وزرعـت عمـى مجموعـة مـن مـوظفي 
جموعـــة مـــن التوصـــيات أىميـــا أن نجـــاح ( اســـتمارة وخرجـــت الدراســـة بم30وعـــاممي المؤسســـة والبـــال  عـــددىم )

 الإستراتيجية التسويقية في المؤسسة المبحوثة يعتمد عمى تأثر الحصة السوقية وتكامل المزيج التسويقي .
( بعنوان ر دور استراتيجيات التسويق المصرفي في تحقيق الميزة 2013جدوع وعبود ,بينما جاءت دراسة ) .2

سي من ىذه الدراسة بقياس دور استراتيجيات التسويق المصرفي في تحقيق الغرض الرئي تمثل إذالتنافسية ر 
الميزة التنافسية ولتحقيق ىذا الغرض فقد اعتمدت الدراسة عمى المنيج الوصفي والتحميمي لتحقيق أىداف 

عددىم العميا في المصارف المبحوثة والذين كان  الإدارةتم توزيع استمارة الاستبيان عمى مدراء  إذالدراسة , 
ات التسويقية معنوية بين الاستراتيجي وتأثيراستنتاج ىو ىناك علاقة ارتباط  أىم إلى( وتوصمت الدراسة 56)

 والميزة التنافسية .
 إذفي تحقيق الميزة التنافسية ر وأثرىا( بعنوان رالاستراتيجيات التسويقية 2015نور ,أشارت دراسة )في حين  

التسويقية في تحقيق الميزة التنافسية في شركة زين للاتصالات  الإستراتيجية تأثيراختبرت ىذه الدراسة 
اعتمدت الدراسة في جمع المحدودة في السودان واستخدم الباحث في الدراسة المنيج الوصفي التحميمي و 
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 ( استمارة عمى العاممين في شركة زين للاتصالات50عمى تصميم استمارة الاستبيان وزعت عمى )البيانات 
  .جزئي بين الاستراتيجيات التسويقية والميزة التنافسية تأثيرىناك علاقة  أن إلىالدراسة  وأظيرت

( والتــي جــاءت بعنــوان رالاســتراتيجيات التســويقية ىــذه تجعــل John& Steven, 1997دراســة ) بينمــا أشــارت .3
الشـركات وجعميـا رياديـة  أداءدور الاستراتيجيات التسويقية في تحسـين  إلىىدفت الدراسة  إذ الشركات ريادية ر
ذالشــركات  تعانيــوفــي ظــل ركــود  ( فــي 451اختيــرت عينــة مجموعــة مــن شــركات التصــنيع والبــال  عــددىا ) وا 

فــي الركــود الاقتصــادي  تــأثيرالتســويقية ليــا  الإســتراتيجية أن إلــىوتوصــمت الدراســة  الأمريكيــةالولايــات المتحــدة 
لزيـادة مبيعاتيـا والحصـول عمـى الحصـة  إعماليـاالتسويقية فـي  بالأنشطةالذي تعانيو الشركات من خلال القيام 

 . أعماليا أداءالريادية في  إلىالسوقية جيدة والوصول 
واختبار  تطوير :التسويقية والتي كانت بعنوان رتنفيذ الاستراتيجيات (Charles& Michael, 1999دراسة ) .4

 إذالمنظمي العالي ,  والأداءر تيدف الدراسة لتوضي  العلاقة بين تنفيذ الاستراتيجيات التسويقية الإداريةنظرية 
( مدير ومدراء شركة كودس كروب ألبال  245اختيرت عينة من مدراء شركة فانسي كروب والبال  عددىم )

التي  الأىميةمن العوامل ذات  لتطوير نموذج إمكانيةىناك  أن إلى( مديرا وتوصمت الدراسة 534عددىم )
الوسطى  الإدارةواختبار النموذج في دراسة المستوى  إداريالتسويقية من منظور  الإستراتيجيةتؤثر في تنفيذ 

 من ىيكل المنظمة في منظمتين المختمفتين .
( والتــي جــاءت بعنــوان راثــر التوجــو الاســتباقي فــي تحقيــق الميــزة التنافســية لــدى البنــوك 2011احمــد ,دراســة ) .5

 التنافسـية لـدى البنـوك الميـزة تحقيـق فـي الاسـتباقي التوجـو أثـر تحديدالتجارية الكويتية ر إذ ىدفت الدراسة إلى 
 المتمثمـة متغيرات الدراسة خطت فقرة  ) 32 (عمى شممت استبانو تصميم تم ذلك ولتحقيق الكويتية , التجارية
 الدراسـة مجتمـع فـي بكافة المـديرين المتمثمة الدراسة عينة عمى توزيعيا ,تم التنافسية والميزة الاستباقي بالتوجو

 والوصـول الفرضـيات اختبـار وتحميميـا لأغـراض اسـتبانو  ) 84 (تم  جمع وقد الكويتية , التجارية البنوك لدى
 الاسـتباقي لمتوجـو إحصـائية دلالـة ذي أثـر الدراسـة إلـى أىـم الاسـتنتاجات وجـودوتوصـمت ,الدراسـة  لنتـائج

 الميـزة تحقيـق الإسـتراتيجية( عمـى ,صـناعة الفـرص عـن , البحـث والخبـرة التجريـب , المسـتقبل )اسـتطلاع
 الكويتية. التجارية لمبنوك التنافسية

التوجو الاستباقي في تحقيق قيمة الزبائن  واثـر إلى بيان دور  Christopher& et.al, 2011)ىدفت دراسة ). 6
( مـدير مـن دول 800ذلك في تحقيق الميزة التنافسية , إذ أجريت الدراسة عمى عينـة مـن المـدراء بمـ  عـددىم )

( مـن 143( مـن سـنغافورة و)164( مـدير مـن الينـد و)121مختمفة وكانت العينة موزعة عمى النحو الآتـي : )
الولايات المتحدة الأمريكية وتوصمت الدراسة إلى أن التوجـو  ( من211مكة المتحدة ,)مم( من ال161السويد و)

 الاستباقي دور في تحقيق قيمة الزبون وبالتالي تحقيق الميزة التنافسية .
التي ىدفت إلى توضي  التوجو الاستباقي وأثره في اكتسـاب التكنولوجيـا وأثرىـا  (et.alHaro &,2010دراسة ). 7

فــي تحســين أداء الشــركة , إذ أجريــت الدراســة عمــى مجموعــة مــن الشــركات الاستشــارات اليندســية )المتوســطة 
اقي وأظيــرت نتــائج الدراســة إلــى أن التوجــو الاســتب( ,250والتــي كــان عــددىا )والصــغيرة الحجــم ( فــي اســبانيا 

يـؤثر تـأثيرا مباشــرا فـي فـي عمميــة صـنع القـرارات التــي تتعمـق بعمميـة الحصــول عمـى التكنولوجيـا أي ان المــدراء 
يعتمدون التوجو الاستباقي في تطـوير التكنولوجيـا المسـتخدمة داخميـا فـي الشـركات ويسـتحوذون عمـى المصـادر 

 الخارجية في الحصول عمى التكنولوجيا .
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 تفادة من الدراسات السابقة :مجالات الاس  سادساً:
 يمكن توضي  بعض المجالات التي استفاد منيا الباحث :

ات التي لم يتسنى لمباحث معرفتياوالاطلاع عمييا والبحوث والدراس ببعض المراجع والمصادر الاسترشاد -1
 قبل. من

 المساىمة في إعداد إطار نظري لمدراسة. -2
 الدراسة.صياغة فقرات الاستبانة المتعمقة بمتغيرات  -3
, استناداً إلى الدراسات المعروضة وما المساىمة في صياغة مشكمة الدراسة وأىدافيا وفرضياتيا ومخططيا  -4

جاء فييا تبين أن ابعاد الاستراتيجيات التسويقية والتوجو الاستباقي والميزة التنافسية قد بحثت علاقتيما 
الحالية عن طريق بحثيا الأبعاد الثلاثة مجتمعة  بصورة منفردة, ومن ىنا تظير المساىمة الفكرية لمدراسة

      معا.
 :حدود البحث:سابعاً 

 .في اربيل ودىوكوفروعيا المتنقمةسيل للاتصالات أسياشركة : تتمثل الحدود المكانية ليذه الدراسة المكانيةالحدود
 . سيل وفروعيا  أسياشركة : إن الحدود البشرية ليذه الدراسة تتمثل بالإفراد العاممين في الحدود البشرية

 (لغاية1/21/2015)البحث وىي الفترة الممتدة لانجاز الزمنية التي استغرقت مدةال:الزمنيةالحدود
(15/1/6201.) 

إستراتيجية اليجوم  بالتركيز عمى  الاستراتيجيات التسويقيةاقتصر البحث عمى موضوع  الحدود الموضوعية:
 .الميزة التنافسيةعمى  كما ركزناو , والتوجو الاستباقي,  إستراتيجية الدفاع التسويقي , التسويقي 

( يجسد العلاقات المنطقية بين 1افتراضي والشكل ) أنموذج: يتطمب البحث تصميم  :مخطط البحث ثامناً 
يؤثر  متغيراً مفسراً  الاستراتيجيات التسويقية, إذ عدّ متغير متغيرينالبحث, واعتمد ىذا المخطط ضمن ات متغير 

 .بوجود التوجو الاستباقي كمتغير وسيط بوصفو متغيراً مستجيباً  في الميزة التنافسية
 

 البحث أنموذج( 1الشكل )

 
  المباشر التأثيرعلاقة *الأسيم المتصمة تشير إلى                  المصدر : من إعداد الباحث

 غير المباشر *الأسيم المنفصمة تشير إلى علاقات التأثير                                 
 

الميزة 
 التنافسية

 التوجو الاستباقي

ستراتيجية ا
اليجوم 
 التسويقي

 
استراتيجية 
الدفاع 
 التسويقي
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 :وصف مجتمع الدراسة -تاسعاً 
عمى يد رجل الأعمال العراقـي المعـروف الأسـتاذ  1999تأسست شركة آسيا سيل للاتصالات الخموية عام 

أعمنـت شـركة  2012فـي عـام  .العراق عراقية خموية في اتصالات شركة فاروق مصطفى رسول, لتكون بذلك أول
لـيس فـي مجـال  العـراق الفرنسـية لأبحـاث التسـويق أن آسـيا سـيل ىـي العلامـة التجاريـة الأولـى فـي  Altaiألتـاي

علامــة آســيا ســيل التجاريــة الحضــور القــوي ل الاتصــالات النقالــة فحســب, بــل فــي جميــع القطاعــات وىــو مــا يعكــس
وســمعتيا العريقــة مــن حيــث الجــودة والثقــة والخدمــة , تقــدم آســيا ســيل خــدمات الاتصــالات النقالــة المدفوعــة مســبقاً 

( مــن مجمــوع قاعــدة مشــتركييا, إذ تتضــمن 2014تشــرين الثــاني  14% حســب إحصــائية )99والتــي شــكمت نســبة 
ض المعدلة لتناسب قطاعات مختمفة من السوق , بمـا فـي ذلـك عروض الخطوط مسبقة الدفع عدداً من حزم العرو 

الشـباب والنســاء وخدمــة مبتكــرة تســتيدف ملايـين الــزوار الــذين يــزورون العــراق سـنوياً, كمــا تقــدم آســيا ســيل خــدمات 
حصــمت آســيا ســيل عمــى جــائزة أفضــل حممــة  2014وفــي كــانون الأول  مــن عــام خــط الفــاتورة لمشــركات والأفــراد, 

ــا الــدولي فــي دبــي تثمينــاً لجيــود الشــركة فــي دعــم اللاجئــين  لممســؤولية الاجتماعيــة لمشــركات فــي ميرجــان كومزمب
حصــمت الشــركة   2015والنــازحين فــي العــراق  وفــق بــرامج متنوعــة تســاعدىم عمــى التواصــل فيمــا بيــنيم وفــي عــام 
يـة  فـي الاتصـال الصـوتي عمى رخصة تشغيل خدمات الجيل الثالـث ضـمن نطـاق شـبكتيا بـالعراق لتقـدم جـودة عال

ســـيا ســـيل بمـــس , الخـــدمات وتقـــدم الشـــركة مجموعـــة مـــن الخـــدمات أىميـــا )أوســـرعة البيانـــات العاليـــة الجـــودة ,  
, خدمة ميمودي, خدمة شكراً, خدمة القيمة المضافة , خدمة تحويل الرصيد وخدمة تحويل الممكية وخدمة الترفييية

اعتمد البحث في اختبار فرضـياتو و , ( موظف 400ن فييا فقد  تجاوز )ىمي للؤىل والأصدقاء (  إما عدد العاممي
المـــنيج التحميمـــي ,وذلـــك بدراســـة العلاقـــات بـــين الأبعـــاد الرئيســـة مـــن خـــلال جمـــع البيانـــات ذات العلاقـــة بالمنظمـــة 
المبحوثــة وتحميميــا لإســناد أىــداف البحــث ,كــي تســيم فــي اختبــار مخطــط البحث,وقــد اعتمــد الباحــث فــي الحصــول 
عمــى البيانــات المطموبــة لتغطيــة الجانــب النظــري مــن البحــث عمــى العديــد مــن المراجــع العربيــة والأجنبيــة والمتمثمــة 
بالمراجع العممية من كتب, مجلات, دراسات ورسائل و اطاري  جامعيـة, فيمـا اعتمـد الباحـث فـي الجانـب الميـداني 

بوصفيا مصدراً أساسياً لجمع البيانـات, وروعـي فـي تصـميم الاسـتمارة أن تكـون منسـجمة  ,عمى استمارة الاستبيان 
قــد أجريــت الدراســة فــي شــركة آســيا ســيل فــي إقمــيم كردســتان ضــمن محافظــة اربيــل  المبحوثــة, منظمــات مــع واقــع ال

إذ قــام  ( شـخص50ودىـوك ,وقـد تــم مسـ  آراء مجموعــة مـن العــاممين بالشـركة بأسـموب العينــة القصـدية عــددىم  )
 المبحوثة وتتضمن ىذه الاستمارة عمى:شركة الباحث بتصميم استمارة استبيان وزعت عمى العاممين في ال

الجانب الأول معمومات عامة تخص الأفراد المبحوثين )العاممين(: وخصص ىذا الجانب لممعمومات العامة  . أ
 (. , عدد سنوات الخدمةر, التحصيل الدراسيوالتعريفية الخاصة بالأفراد المبحوثين, وتضمنت )الجنس, العم

وقد أ جريت عمميـات الإضـافة والحـذف والتعـديل لتتناسـب وواقـع البيئـة  استنطاق جيود الباحثين في الموضوع,  . ب
ـــين الجـــدول  ـــة والمنظمـــة المبحوثـــة, ويب ( محـــاور الاســـتبانة التـــي وجـــد الباحـــث أنيـــا كافيـــة 1)ذو الـــرقم العراقي

 يعيا وصولًا إلى النتائج التي يروجيا من بحثو. وكما يأتي:  لاحتياجاتو البحثية جم
 
 
 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A7%D9%82
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A7%D9%82
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A7%D9%82
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A7%D9%82
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 إعدادىا (: تركيب استمارة الاستبانة المصادر المعتمدة في1الجدول )                    
 ت

المتغيرات 
 الرئيسة

 الأبعاد الفرعية
أرقام الأسئلة 
 في الاستبانة

 المصادر المعتمدة )الفقرات( 

 أولاا 
استراتٌجٌات 
 التسوٌقٌة

الهجوم  إستراتٌجٌة
 التسوٌقً

1-6 6X-1X 
 (1302 اولٌدي ,)
 (0212جدوع وهادي , )
 (0222الصمٌدعً وٌوسف ,)
)John& Steven, 1997( 

)Charles& Michael, 1999( 

الدفاع  استراتٌجٌه
 التسوٌقً

7-10 12X-7X 

 ثانٌاا 
التوجه 
 الاستباقً 

 (0211احمد ,) 13X -16X 61-12 المستقبلالتوجه 
)Christopher& et.al, 2011( 

)Haro& et.al,2010( 17 02-17 البحث عن الفرصX-20X 

 ثالثاا 
المٌزة 
 التنافسٌة

 21X-28X 08-01 المٌزة التنافسٌة
 (0212سامً , )

)Krajewski&larry ,2003( 

 الجدول من إعداد الباحث.

 أساليب التحميل الإحصائي -عاشراً 
مجموعة من الأساليب الإحصائية من أجل التوصل إلى أىداف البحث الحالي واختبار فرضياتو, استخدمت 

 في التحميل, وتمثمت ىذه الأساليب الإحصائية بالآتي: (18SPSS.وتم الاعتماد عمى البرمجية الإحصائية )
 البحث.  أبعادوالانحرافات المعيارية لغرض وصف لنسب المئوية والأوساط الحسابية التكرارية وا التوزيعات .1
المتغير استخدم تحديد قوة العلاقة وطبيعتيا بين مجموعة من المتغيرات المفسرة  و  معامل الارتباط المتعدد .2

 متغير مستجيب واحد.الوسيط وال
التنافسية  يق الميزةيجيات التسويقية في تحقللاستراتغير المباشر  المباشر والأثر الأثرتحميل المسار لتحديد  .3

 من خلال التوجو الاستباقي .

 لإطار نظرياالثاني:  بحثالم
 : وأبعاده الاستراتيجيات التسويقيةأولا  : 
تتسم بيئة الأعمال في الوقت الحاضر بدرجة عالية من الديناميكية والتغير وتتأثر بالعديد من المتغيرات سواء      

ـــة أو  ـــاختلاف أنواعيـــا وأشـــكاليا أن كانـــت اقتصـــادية أو اجتماعي تكنولوجيـــة, الأمـــر الـــذي حـــتم عمـــى المنظمـــات ب
سـتراتيجية تسـويقية فعالـة عمـى  تستجيب ليذه المتغيرات من خلال تصميم إستراتيجية عامة عمى مستوى المنظمـة وا 

يــدة , إذ أن مســتوى النشــاط التســويقي قــادرة عمــى التعامــل مــع كــل ىــذه التغيــرات ومواجيــة المنافســة العالميــة الجد
المنظمات ليست بمعزل عـن البيئـة وبمـا أن البيئـة فـي تغيـر مسـتمر توجيـت المنظمـات لبنـاء اسـتراتيجيات تسـويقية 
ملائمة لتحقيق الأىداف والغايات التي جاءت من أجميا سواء كانت ىذه الأىداف عمى المسـتوى الـوظيفي أم عمـى 

منظمــة أكثـر قــدرة عمــى مراقبـة البيئــة ومــا يحصـل بيــا مــن تغيــرات المسـتوى العــام, فنســتراتيجيات التسـويقية تجعــل ال
ولقـــد وردت ,(  24 ,2008البكـــري ,) زبـــائنمتســـارعة تتعمـــق بالمنافســـين والمســـتيمكين لموصـــول إلـــى قيمـــة أكبـــر لم

 (2كما في الجدول )تعريفات عديدة لمفيوم الاستراتيجيات التسويقية 
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 من وجية نظر العديد من الباحثينالاستراتيجيات التسويقية (مفيوم 2الجدول )
 المفهــوم الباحث والسنة ت

1.  
ابو عوٌلً )
,0228, 62 ) 

 التسووٌقً المتللقوة النشواط أوجوه تخطوٌط عنود التسووٌ  إدارة تستخدمها التً الوسٌلة بأنها
البٌئوة  فوً المتوقلوة المتغٌورات الاعتبوار فوً الأخوي مو  للسوو  تقدٌموه سوٌتم الويي بوالمنت 
 للشركة  والخارجٌة الداخلٌة

0.  
صالح وبانً )
,0212 ,82) 

 لزٌوادة فورص مناسوبة فوً المحودودة مصوادرها تشوغل ان للمنظموة تسمح التً اللملٌة هً
 .والخدمات للمنتجات إبداعٌة سٌاسة ظل فً تنافسٌة مٌزات الى والوصول المبٌلات

2.  

الصمٌدعً , )
0222, 119 ) 

الأسوا  المستهدفة وإعداد المزٌ  التسوٌقً المتاح لها" حٌث ٌمثول القطواع السووقً تحدٌد 
مجموعة عملاء متجانسٌن واليٌن تسولى المنظموة إلوى تلبٌوة احتٌاجواتهم حسوت ر بواتهم , 
أموا الموزٌ  التسووٌقً فهوو تلون اللناصور التووً تكوون تحوت سوٌطرة المنظموة والويي ٌشوومل 

 وٌ المنت  والسلر والتوزٌ  والتر

2.  
(Wheelen & 

Hunger 
,54,2004) 

وتطوٌرها  الأهداف ووض  بها تهتم التً الأسوا  حول المنظمة لرؤى تطوٌر هً
 فً الزبون قٌمة لمتطلبات وتستجٌت للمنظمة مكانة ٌحق  بما التسوٌقٌة البرام  وإعداد
 المستهدف السو 

2.  
Cravens&pier(

),29cy,2001 
الأهداف وتنفٌيها واعداد وادارة البرام  التسوٌقٌة لتلبٌة هً وض  رؤٌة للمنظمة وتحدٌد 

 متطلبات اللملاء فً الأسوا  المستهدفة

 لاه المصادر الم شار إلييا في الجدول أع ىإعداد الباحث استناداً إل

 : الاستراتيجيات التسويقية أنواع 
( 171, 2005الصميدعي ويوسف ,),(403, 2013جدوع وعبود , ),(8, 2013اوليدي , يتفق كل من )   

 : أىميا التسويقية  من الإستراتيجيات ىناك مجموعة عمى أن 
 وخـدمات منتجـات تقـديم خـلال مـن لممنظمـة السـوقية الحصـة عن الدفاع وتعني  :التسويقي الدفاع ةإستراتيجي .1

 إلى: الدفاع إستراتيجية تنقسم وحيث السوق في القيادية المنظمة ىي الخيار ىذا وصاحبة جديدة
 عمى التحصين الكامل لموقعيا في السوق  الإستراتيجيةتقوم فكرة ىذه   :موقعيا عن المنظمة دفاع إستراتيجية

ىنــاك نــوع مــن القصــر النظــر التســويقي كونيــا تركــز عمــى  أن إلا الإســتراتيجيةورغــم الفوائــد التــي تحققيــا ىــذه 
الماديـة وغيـر الماديـة بمـا يمكنيـا المحافظـة عمـى البقـاء  إمكانياتيـاالوضع الحالي لممنظمة وىـذا يعنـي تطـوير 

 (, 2014النسور , وعمى موقعيا الحالي في السوق )
 السوق أطراف عن المنظمة دفاع أي  :الأجنحة عن الدفاع إستراتيجية.  
 السوق في جديد منتجطرح  إستراتيجية المنظمة تنتيج  :الوقائي باليجوم الدفاع إستراتيجية . 
 ييددىا الذي المنافس منتج تقميد  (التقميد إستراتيجية تتبع المنظمة أي  :المقابل باليجوم الدفاع إستراتيجية. 
 وتنويعاتيا السوق توسيع وتحديد جديد أسواق في بالانتشار  :الموقفي الدفاع إستراتيجية. 
   الاستراتيجي بالانسحاب يعرف ما أو الأسواق عن بالتخمي  :بالانكماش الدفاع إستراتيجية.  

 إزاء قوتيـا نقـاط عمـى لتركيـز السوقية حصتيا لتوسيع المنظمة محاولة وتعني  :التسويقي اليجومة إستراتيجي .2
كـوتمر  يـرىاذ  التنافسـية ميزاتيـا برقيـق فـي الراغبـة الرائـدة المنظمـة الخيـار ىـذا وصـاحبة المنافسـين ضـعف نقـاط

 :وىي  منافسييا ضد المنظمة تستخدميا التي اليجومية الإستراتيجية
 وغالبـا المنافسـة مـن بـدلا القـوة جانـب عـن المنظمة تبحث حيث  :لمسوق الأمامية الجيات مياجمة إستراتيجية 

 . المنافسين أسعار إزاء منتجاتيا أسعار بتخفيض ذلك ما يتمثل
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 التـي المنـاطق تمـك أو لمسـوق القائـدة المنظمـة تغطيـا لـم والتـي  :الأسـواق عمـى الجـانبي اليجـوم إسـتراتيجية 
  .المنافسون فييا أداء يضعف

 أسواقيا. من عمى بالاستيلاء المنافسة المنظمة تطويق بمحاولة :المطوق اليجوم إستراتيجية 
 السيولة الأسواق ونحل وو بالتوج المنافسة المنظمةتجاىل  يتم وفيو و :الثانوي اليجوم إستراتيجية. 
  عمـى  لمحصـول ومضـايقتو و الخصـم بنزعـاج الصـغيرة لممنظمـات خيـار وىـو :العصـابات ىجـوم إسـتراتيجية 

 دائم. قدم موطئ

 منافستو تحديو أو من بدلا السوق قائد إتباع الصغيرة المنظمة محاولة وتعني : التسويقية الإتباع إستراتيجية .3
 بأنيا الإستراتيجية ىذه وتمتاز  ,السوق من واحد جزء عمى الاقتصار أو تعديمو يطرحو أو الذي المنتج بتقميد وذلك

-المقمـد إسـتراتيجية- المـزور إسـتراتيجية :- أنواعيـا ومـن الضـخمة والتطـوير الابتكار نفقات تحمل المنظمةتجنب 
 المحور إستراتيجية

 منتجـات لاكتشـاف المخـاطرة برمـل وتتقبل عادة المغامرة المنظمات قبل من وتستخدم : الاكتشاف إستراتيجية .4
 السوق. في عالية سيطرة ذات المنظمات ىذه وتكون عالية أرباح لتحقيق السوق في جديدة وطرحيا

 المنظمـات بنتبـاع ترغـب لا التـي الصغيرة لممنظمات وملائمة جاذبية أكثر:الصغيرة الأسواق قيادة . إستراتيجية5
 الكبيرة

 المنظمـات مسـتوى إلـى لموصـول بالتسـابق القائـدة غيـر المنظمـات بمحـاولات وتعنـي : الملاحقية . إسيتراتيجية6
اسـتراتيجيات اثنـين مـن عمـى  الدراسـةوسـيتم التركيـز فـي  السـوق قائـدة عمـى اليجـوم خـلال مـن أو ملاحقتيـا الكبـرى

ســـتراتيجية ـــدفاع تســـويقية وىـــي إســـتراتيجية اليجـــوم التســـويقي وا  ـــك لتناســـقيما مـــع المتغيـــر الوســـيط التســـويقي  ال وذل
 المعتمد.والمتغير 

  التوجو ألاستباقي :ثانياً:
المنظمات  أمامموانع وحواجز  إيجاد إلىبالمنظمة دفعت المنظمات  المحيطةالتغيرات التي حصمت في البيئة  إن

وبذلك  الأولىالقيام بمبادرة استباقية في السوق كي تكون المنظمة صاحبو المبادرة  أو مختمفةالمنافسة وبطرق 
ة منيا تحقيق اقتصاديات الحجم واستثمار منحنى الخبرة ودعم ولاء الزبائن وىو ديدستحقق المنظمة منافع ع

فالاستباقية دائماً ترتبط  فالخبرة ىي المفتاح لتحقيق المنظمة ميزة تنافسية مستدامة  الكمفماسينعكس في خفض 
كما  ستباقيولقد وردت العديد من التعريفات لمتوجو الا ,افسيةالتنالميزة بفرص السوق  الجديدة واستثمارىا لتحقيق 

 (3) في الجدول
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 من وجية نظر العديد من الباحثينالتوجو ألاستباقي مفيوم  (3الجدول )               
 المفهــىم الببحث والسنة ت

1.  
 Caruang ,2000,(

) 16 

 الوذ٘طخ الج٘ئخ هي ظزّف أكخز ػبل٘خ هخبطزح اخذ ػلٔ المذرح ُْ

 ػذم أّ هلادمخ )إلزار :ػٌبصز أطبط٘خ ُٖ حلاحخ تتضوي ُّٖ ثبلوٌظوبد

الٌوْ  فٖ الذم٘م٘خ الوذبّلاد ث٘ي الوفبضلخ ثبلإثذاع، الوٌبفظ٘ي هلادمخ

  )ادتْائِن اجل هي الوٌبفظ٘ي هغ التؼبّى ّالتطْٗز،هذبّلخ ّالإثذاع

2.  
Di Benedetto&  .(

)5153,Song , 200 

 أطبطلبالظللْن الفؼلبو ّاللذٕ ٗ لْى  الوجبدراد التٖ تٌتمِ٘ب الوٌظوخ لتوخل  ُْ

 .للاثت بر ّالتجذٗذ 

 ثأًَ الوجبدرح التٖ تتجٌِب الوٌظوخ ُْ أطبص الاثت بر ّالتجذٗذ (13، 2113جٌذة ، )  .3

4.  
رش٘ذ ّالشٗبدٕ ، )

2113 ،219) 

ّتذْٗلِب إلٔ الوظتمجل٘خ الشثبئي  جِْد الوٌظوخ فٖ التؼزف ػلٔ ادت٘بجبد

 .فزص جذٗذح ّالاطتجبثخ لِب لجل غ٘زُب هي الوٌظوبد الأخزٓ

 ( 26 ،2114جلاة ، )  .5

ُْ تْلغ الوٌظوخ لادت٘بجبد ّرغجبد الوظتمجل ّالتصزف ػلٔ أطبطِب 

ثمصذ الذصْو ػلٔ هْطئ لذم لِب فٖ الظْق ٗو ي الوٌظوخ هي التو٘ش فٖ 

 .ػْ٘ى سثبئٌِب ّثلْؽ أُذافِب الوٌشْدح 

 . المصادر الم شار إلييا في الجدول أعلاه ىإعداد الباحث استناداً إل

 أبعاد التوجو الاستباقي :
التجريب استطلاع المستقبل ,)اد لقياس التوجو الاستباقي وىي(مجموعو من الأبع 2011,103احمد , )وقد حدد

عمى بعدين ىما استطلاع المستقبل وسنحاول التركيز في دراستنا  (الفرص وصناعة المستقبلعن  خبرة , البحثوال
  . والبحث عن الفرص لانسجاميما مع البعدين المستقل والمعتمد

 . استطلاع المستقبل:1
إن ىناك سجالا فكريا حول مفيوم استطلاع المستقبل أو الاستشراف بالمستقبل بالنسبة لممنظمات وىذا السجال 
يعود إلى الاختلاف بين مفيوم الاستشراف والتخطيط والإستراتيجية فالاستشراف يقصد بو الاستعداد لمواجيو 

مر ينير الطريق لممنظمة في ضوء التيديدات ىو رد فعل لمتيديدات التي تواجو المنظمة وىذا الأ المستقبل أو
الحالية و المستقبمية  إما التخطيط فيعرف بأنو تصور مستقبمي مرغوب وكذلك تصور لموسائل الفعمية التي تؤدي 

يختمف كثيرا عن مفيوم الاستشراف أو الاستطلاع إما الإستراتيجية فيي خطة مستقبمية  إليو فيذا التعريف لا
يختمف عن مفيوم الاستطلاع والتخطيط والإستراتيجية إلا أن الإستراتيجية  التعريف أيضا لا طويمة الأجل فيذا

تتحدث عن بعد النظر أو التجديد والاستشراف بالمستقبل يتحدث عن تييئة ظروف العمل لممواجية التيديدات 
شرف بالمستقبل ( ,حيث يمكن لممنظمة أن تستخدم تست7, 2005ليبسور ,التي تواجو المنظمة مستقبلا)

والاستعداد لو من خلال وضع السيناريوىات ويعرف السيناريو بأنو جممة من التوصيفات لموضع المستقبمي أو 
وضع صور بديمة لممستقبل وىذه الصور تكون مرغوبة او غير مرغوبة  ويرى الباحث أن استطلاع المستقبل 

ن خلال استخدام أساليب التنبؤ بشكل جيد فيو يمكن يقصد الاستشراف بالمستقبل والتخطيط لو والاستعداد لو م
المنظمة من خلال استخدامو توجيو استراتيجياتيا التسويقية باليجوم أو الدفاع فيي تياجم من خلال التوجو 
الاستباقي الفرص وتتجنب وتدافع عن نفسيا من خلال استطلاع المستقبل والتيديدات المحتممة وكذلك تبحث عن 

 ومن ىذا المنطمق يعرف الباحث استطلاع  المستقبمي عمى   المربحة من خلال التوجو الاستباقي الفرص السوقية
وفق خطط طويمة تضعيا المنظمة من اجل دراسة السوق من حيث التنبؤ  انور استطلاع المنظمة لممستقبل

المستقبمية التي ستواجو  ىي المخاطر والمؤشراتمين والأداء المستقبمي ومعرفة مابالمبيعات والمنافسين المحتم
 المنظمةر.
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 الجديدة: الفرص عن البحث .2
قــدرة المنظمــة عمــى التوجـــو ( أن البحـــث عــن الفــرص الجديــدة يمثـــل 23,  2015البغــدادي والجبــوري , ) وقــدذكر

جديـدة وتكـوين  وأسـواقبسرعة نحو الفرص الجديدة والاستعداد لمتكيف للاسواق المتقمبـة ويـؤدي الـى ظيـور الزبـائن 
قنـــوات توزيـــع جديـــدة , فالبحـــث عـــن الفـــرص الجديـــدة يتطمـــب معرفـــة جديـــدة تختمـــف عـــن المعرفـــة الحاليـــة ومتميـــزة 

إلــى أنشـطة البحــث عـن الفــرص الجديـدة تيــدف الــى  ),25Pai , 2007 (بالبحـث والاخــتلاف والمرونـة وأشــار 
جحــة ىــي التــي تبحــث عــن الفــرص الجديــدة فــي تطــوير منــتج جديــد وخمــق منتجــات وعمميــات مبتكــرة فالمنظمــة النا

 الخارج بدلا من ان تعطي مجالا للآخرين باقتناصيا .
 :وابعادىا الميزة التنافسيةثالثاً :
فـي تقـديم خـدماتيا ولكـن لا يتـأتى  والاسـتمرارالبقـاء فـي سـوق العمـل مطمبـاً حيويـاً بالنسـبة لمنظمـات اليـوم  ديع    

ذلــك إلا مــن خــلال تممــك ميــزة تنافســية تميزىــا عــن غيرىــا مــن المنافســين ناىيــك عــن المعرفــة الحقيقيــة فــي كيفيــة 
مراتــب متقدمـــة فــي ىــذا المجـــال.  واحــتلالالتعامــل معيــا لكســب الرىـــان وتحقيــق ىــذه الميــزة أو تجـــاوز المنافســين 

دة ومتنوعـة لمميـزة التنافسـية تناوليـا الكثيـر مـن البـاحثين والمتخصصـين فـي مجـال وبالرغم من وجـود تعريفـات متعـد
, إلا أنيــا تصــب فــي بوتقــة واحــدة تركــز فييــا عمــى قــدرة المنظمــات مــن التعــاطي مــع والاقتصــاديةالعمــوم الإداريــة 

وتطويعيـــا  الوضـــع الحـــالي والمســـتقبمي فـــي خضـــم التطـــورات المتلاحقـــة التـــي تســـتوجب عمييـــا مـــن التواصـــل معيـــا
 ( 4) ولقد وردت العديد من التعريفات لمميزة التنافسية كما في الجدول لصالحيا

 
 من وجية نظر العديد من الباحثين(مفيوم الميزة التنافسية 4الجدول )

 المفهــوم الباحث والسنة ت

1. (4 Stevenson,2007,)  والر بات المتللقة بالزبون (بان المٌزة التنافسٌة تهدف عملٌاا  إلى مقابلة الحاجات
 .من اجل اقتناء الزبون السللة أو الخدمة

0. Porter (

)&Kramer,2006,  
 موا أمراا  تمتلن كونها فً ,السو  فً التنافسً الشركة وض  ٌلزز اليم المصدر هً

 مثٌلاتها. من أكثر للزبائن جايت وض  فً ٌجللها

2. Covin &et.al , (

) 175 2011, 
 مون عون  ٌرهوا وتمٌزهوا المنظموة تمتلكها خصائص مجموعة أو ملٌنة خاصٌة ًه

 التحدي الحقٌقوً , وأنافتجاه مختلف الأطر قوٌا موقفا لها تحق  المنظمات, بحٌث
 الإشوباع علوى القودرة المنتجوات بول تقودٌم أو إنتوا  لوٌ  منظمة أٌة له اليي تتلرض

 المتغٌرة. الزبائن ور بات لحاجات المستمر

2. Somuyiwa& ( 

)33Adebayo ,2013,  
خاصٌة أو مجموعة من الخصائص التً تنفرد بها المنظمة وتمكنها من الاحتفاظ بها 
لفترة زمنٌة طوٌلة نسبٌا نتٌجة لصلوبة محاكاتها وتحق  تلن الفترة لها المنفلة لها 

 وتمكنها من التفو  على المنافسٌن بما تقدمه من منتجات او خدمات جدٌدة .

 ّآخزّى )المزْٗتٖ .2

،2114 ، 42) 
الخاصٌة أو مجموعة الخصائص التً تمتلكها المنظمة خلال فترة زمنٌة ملٌنة ما 

ٌمنحها التفو  علً منافسٌها وٌؤهلها لإستغلال المزٌد من الفرص فً البٌئة 
 الخارجٌة"

 المصادر الم شار إلييا في الجدول أعلاه. ىالمصدر: إعداد الباحث استناداً إل

المنظمة بقدرة أعمى  ميز بوالذي تت أو المصدر  أن الميزة التنافسية ىي المجال الباحثوبناءً عمى ما تقدم, يرى 
 .أثر التيديدات تجنبأو  السوقية من منافسييا في استغلال الفرص 
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 أبيعييياد الميزة التنافسية
يشير كثير من الباحثين والدراسيين إلى العديد من أبـعــاد الميزة التنافسية التي يمكن الاستناد عمييا عند عممية 
قياس مدى تحقيق الميزة التنافسية في المؤسسات والمنظمات والتي تعني قدرة ىذه المنظمات عمى التفوق عمى 

خرجات والخدمات التي تقدميا لمزبائن, وتشمل ىذه غيرىا من المنافسين من خلال فعالية وكفاءة وجودة الم
الأبـعـاد؛ الكفاءة المتفوقة, والجودة المتفوقة, والمرونة المتفوقة, والسرعة المتفوقة, والإبداع المتفوق, والاستجابة 

ا تقدمو  من إذ يتم التركيز الاىتمام في المنظمة عمى تحقيق الميزة التنافسية من خلال مالمتفوقة لرغبات الزبائن , 
كما  ,منتجات تحقق حاجات ورغبات الزبائن, أو القيمة التي يتمنى الحصول عمييا الزبائن من تمك المنتجات

يتجو الاىتمام إلى تحويل ىذه الحاجات إلى مجالات, أو قابميات مستيدفة تسمى أبعاد تنافسية ,وتختار المنظمة 
ة الطمبات في السوق حتى تعمل عمى تحقيق الميزة تنافسية  الأبعاد التنافسية ليا عند تقديم خدماتيا وتمبي

 وسنقتصر في دراستنا عمى التركيز عمى بعدين ىما  :

 مدى تتمثل في الاستجابة سرعة إن إلى,Krajewski, & Ritz man, 2003,27)(يشير :الاستجابة سرعة -1
 إن كفاءة كماالمقرر, الوقت في لي المنتجات كتسميم كمتطمباتيم الزبائن باحتياجات الوفاء عمى المنظمات
 ميزة الزبائن إن تحقيق يريدىا التي والسرعة وبالدقة الوقت في المنتجات تقديم عمى قدرتيا بمدى تحددالمنظمة 
 (: 1502006,)مصطفىعناصراىميا عدة خلال نم ميت الزبون لصال  الزمن عنصر تخفيض أساس عمى تنافسية
 وتمبيتيا الزبائن بيةمطم استلا بين المستغرق الوقت إلى يشيرالذي  السريعم التسمي. 
 المحدد الوقت في التسميم. 
 المنتج تقديم سرعة إلى يشير الذي التطوير سرعة. 
 لممنتجات التصنيع دورة زمن تخفيض. 
 الزبائن. مع التعامل في محددة زمنية بجداولزام الالت 

 لا خدمة أو سمعة عرض خلال من أيضا التنافسية الميزة تحقيق لمشركات يمكن التميز في الخدمات : -2
ىناك العديد من المداخل لتمييز منتج إحدى ( 46, 2014)سامي ,منيا نسخة أوعمل تقميدىا المنافسين يستطيع

المنظمات عن المنظمات المنافسة وىي تشكيلات مختمفة لممنتج, سمات خاصة بالمنتج, تقديم خدمة ممتازة, 
الغيار, والتصميم اليندسي والأداء, جودة غير عادية )متميزة(, مدى واسع من الخدمات المقدمة, توفير قطع 

وجود خطاً متكاملًا من المنتجات, وأخيرا سمعة جيدة, وتتزايد درجات نجاح إستراتيجية التمييز في حالة ما إذا 
بسيولة و من أىم مجالات التمييز التي  كانت الشركة تتمتع بميارات وجوانب كفاءة لا يمكن لممنافسين تقميدىا 

 تحقق ميزة تنافسية أفضل ولفترة زمنية أطول:
 .التمييز عمى أساس التفوق التقني 
 التمييز عمى أساس الجودة. 
 .التمييز عمى أساس تقديم خدمات مساعدة أكبر لممستيمك 
 .التمييز عمى أساس تقديم المنتج قيمة أكبر نظير المبم  المدفوع فيو 
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 تحميل متغيرات البحثوصف و الثالث:  بحثالم
 وصف الأفراد المبحوثين: أولا:

مارة ( است55انسجاماً مع توجو البحث قام الباحث بتوزيع استمارة الاستبيان عمى الأفراد المبحوثين, إذ تم توزيع )
,ويوض  %(9.90( استمارة صالحة لمتحميل أي بنسبة )05وقد تم الحصول عمى )وزعت جميعيا عمى العاممين,

 ( خصائص الأفراد المبحوثين, وكما يأتي:                       5)ذو الرقم الجدول 

 ( خصائص الأفراد المبحوثين5الجدول )
 خصبئص الأفراد المبحىثيه

 الفئبت العمرية

 فأكخز-51 36-51 21-35

 % الؼذد % الؼذد % الؼذد

25 1551 17 1534 8 1516 

 الجٌض

 الإًبث الذكْر

 % الؼذد % الؼذد

93 7851 11 2251 

 التحصيل العلمي

 دبلىم  بكبلىريىس إعذادية

 % الؼذد % الؼذد % الؼذد

21 1524 22 4451 61 3251 

 هذح الخذهخ

 فأكخز-21 11-21 1-11

 % الؼذد % الؼذد % الؼذد

13 6152 27 5451 11 1152 

  الجدول :من أعداد الباحث
( ,فقـد 35-20من  الفئة  العمرية ) منظمة( نلاحظ بان اغمب أعمار العاممين بال1الجدول )من خلال النظر إلى 

كمـا  أن وىذا متوقعا في الاعتمـاد عمـى الفئـات العمريـة الشـابة فـي مثـل ىـذا القطـاع الميـم , %(50جاءت بنسبو )
أمـا فيمـا يتعمـق  ,%(61و) فـأكثر (جـاءت بنسـب-51(, أما الفئة العمريـة )50-36%( يمثمون الفئات العمرية)34)

ذكور فضـل عنصـر الـي ذيالـ عمـل المنظمـةوىذه إشـارة إلـى طبيعـة  %(78بنسبو) الذكوربالجنس فقد جاءت نسبة 
%( أما فيمـا يتعمـق بالتحصـيل العممـي فـان اغمـب العـاممين ىـم 22فقد جاءت بنسبة ) الإناثإما  لمثل ىكذا نشاط,

أمـا حممـو شـيادة ممـا يعـد مؤشـراً فـي اعتمـاد ذوي المـؤىلات العمميـة , %(44من حممو شيادة البكالوريوس وبنسبو)
( فـردا مـن 33أن)%(  ,فـي حـين 32%(,أما حممـو شـيادة الإعداديـة فقـد جـاءت بنسـبة )32الدبموم جاءت بنسبة )

%(من مجموع المجتمـع وتعكـس النتيجـة مسـتوى  54) نسبتو( سنة وبما يشكل 20-10المجتمع لدييم خدمة بين )
رة والإمكانيــات العمميــة والعمميــة قــي توثيــق الإجابــات , فــي حــين كانــت أدنــى نســبة ىــي لمــذين تراوحــت عــدد الخبــ

 %(. 20فأكثر( سنوات إذ بمغت) -20سنوات خدمتيم ما بين )

 وصف بعدي البحث وتشخيصيما :ثانياً 
( للاســتدلال 22SPSS.تتنــاول ىــذه الفقــرة وصــف بعــدي البحــث وتشخيصــيما معتمــداً عمــى البرنــامج الإحصــائي )

 عمى التكرارات والنسب المئوية والأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية ولكل بعد من بعدي البحث. 
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 ستباقياستراتيجيات التسويقية والتوجو الاوصف أبعاد  -1
 (, فــي 38(وجــود نســبة اتفــاق إيجابيــة جيــدة قــدرىا )6)ذو الــرقم: يبــين الجــدول اليجييوم التسييويقي إسييتراتيجية%

%(, وجــاء ىــذا كمـو بوســط حســابي 068%(, وقــد بمغـت نســبة عــدم الاتفـاق )607حـين بمغــت نسـبة المحايــدين )
(, ومــن بــين أىــم المؤشــرات التــي عــززت نســبة الاتفــاق الايجــابي ىــو 3009( وبــانحراف معيــاري بمــ  )1304)

( 2204اء بوسـط حسـابي )( الـذي جـ تبحث المنظمة عـن اسـواق جديـدة ( الذي ينص عمى أنو )3Xالمؤشر ) 
تقــوم المنظمــة بتنويــع خــدماتيا مــن اجــل ( الــذي يــنص عمــى أنــو )X2(, والمؤشــر )9100وبــانحراف معيــاري )

(, وىـذا مـا يـدل عمـى أن ىنـاك 3008( وبـانحراف معيـاري بمـ  )4.28( بوسـط حسـابي )التغمب عمى المنافسين
 . باستخدام الإستراتيجية اليجوم التسويقي في تحقيق ميزة تنافسية اىتمام من قبل الشركة المبحوثة 

 (, وقـد 3088( وجود نسبة اتفاق إيجابية عالية قدرىا )6)ذو الرقم يبين الجدول  :الدفاع التسويقي إستراتيجية%
%(, وجــاء ىــذا كمــو بوســط حســابي 805%( فــي حــين بمغــت نســبة عــدم الاتفــاق )015بمغــت نســبة المحايــدين )

(, ومـــن بـــين أىـــم المؤشـــرات التـــي عـــززت نســـبة الاتفـــاق الايجـــابي ىـــو 4900( وبـــانحراف معيـــاري ) 4, 24)
( بوسـط حســابي تتخمــى المنظمـة عـن القطاعــات السـوقية الأكثـر ضــعفاً ) ( الـذي يــنص عمـى أنـو2X1المؤشـر )

تســـعى المنظمـــة عمـــى تعزيـــز ( الـــذي يـــنص عمـــى أنـــو )9X(, والمؤشـــرات )8100( وبـــانحراف معيـــاري )5004)
وىذا مـا يشـير إلـى أن  (0501( وبانحراف معياري قدره )4204( بوسط حسابي بم  ) المكانة الذىنية لخدماتيا 

 . تستخدم إستراتيجية الدفاع التسويقي في كسب ميزة تنافسيةالشركة 
 (, ونسـبة المحايـدين %72قـدرىا )(وجـود نسـبة اتفـاق إيجابيـة 6)ذو الرقم يبين الجدول  :استطلاع عن المستقبل

( وبانحراف معياري 3078(, وجاء ىذا كمو بوسط حسابي )%11(, في حين بمغت نسبة عدم الاتفاق )17%)
( الــذي يــنص عمــى أنــو 16X( ومــن بــين أىــم المؤشــرات التــي عــززت نســبة الاتفــاق الايجابيــة المؤشــر )1011)
( 0084( وبـانحراف معيـاري )3098( بوسـط حسـابي )تقبلتعتمد المنظمة نماذج تكيفيو مـن اجـل مواجيـة المسـ)

( تســـتجيب المنظمـــة لممواقـــف المســـتقبمية المختمفـــة  اســـتجابة ســـريعة  ( الـــذي يـــنص عمـــى أنـــو )15Xوالمؤشـــر )
يشــير إلــى أن الشــركة تيــتم بالعــاممين   (, وىــذا مــا1017( وبــانحراف معيــاري قــدره )3082بوســط حســابي بمــ  )
 العمل مما يسيم في تحسين أدائيا  .ذوي الخبرة في مجال 

 (, ونســبة المحايــدين 85( أن نسـبة الاتفــاق الإيجابيــة بمغــت )6)ذو الــرقم يبــين الجــدول  : البحييث عيين الفييرص%
( وبــانحراف معيــاري قــدره 4025%(, وجــاء ىــذا كمــو بوســط حســابي )504%(, أمــا نســبة عــدم الاتفــاق )5010)
تمتمـك عمى أنو ) انالذي ينصو  (19Xأسيمت في إيجابية ىذا المتغير )(, ومن بين أىم المؤشرات التي 0086)

( وبـانحراف معيـاري 4040( وبوسط حسابي قدره ) المنظمة قدرات جوىرية من اجل الاستجابة السريعة لمفرص
تقـــوم المنظمـــة بتحديـــد الفـــرص الأكثـــر أىميـــة لممنظمـــة الـــذي يـــنص عمـــى أنـــو )  ( 20X)( والمؤشـــر0092بمـــ  )

وىـو مـا يـدل عمـى المنظمـة  (0092( وبـانحراف معيـاري بمـ  )4040وبوسط حسابي قدره )( الاستشعاربأسموب 
 .تيتم بالبحث عن الفرص السوقية الجديدة من اجل تحقيق ميزة تنافسية تفوقيا عن المنافسين ليا في السوق
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 التسويقية والتوجو الاستباقي لأبعاداستراتيجياتية والانحرافات المعيارية لتوزيعات التكرارية والنسب المئو  (6الجدول)

   الاستراتيجيات التسويقية  

 المؤشر المتغير

 التوزيعات التكرارية والنسب المئوية
ط 

س
لو

ا
ي

اب
س

ح
ال

ف  
را

ح
لان

ا
ي

ار
عي

لم
ا

 

 لا اتفق محايد اتفق اتفق بشدة
لا اتفق 

 بشدة
 % ت % ت % ت % ت % ت

م 
جو
له
 ا
ٌة
ج
تٌ
را
ست
إ

ً
ٌق
سو
الت

 

X1 02 %22 19 %28 2 %8 0 2% 2 12% 2992 1.02 
X2 02 %26 01 %20 2 %6 2 6% - - 2.08 2.82 
X3 01 %20 02 %28 1 0 % 2 6% 1 0% 2.00 2.91 
X4 02 %28 00 %22 2 8 % 2 %6 1 0% 2.12 2.92 
X5 19 %28 00 %22 2 8 % 2 12% - - 2.12 2.92 
X6 18 %26 00 %22 7 12% 2 %6 - - 2.12 2.86 

 الملدل
22% 22% 7.6% 6.2% 0.2% 

2.12 22.9 
82% 7.6% 8.6% 

م 
ع 
فا
لد
 ا
ٌة
ج
تٌ
را
ست
إ

ً
ٌق
سو
الت

 

X7 20 %62 11 %00 2 %6 0 2% 0 2% 2928 1922 
X8 22 %66 12 %02 2 %6 0 %2 0 %2 2922 1922 
X9 22 %66 10 %02 2 %6 0 %2 - - 2920 1922 
X10 22 %62 12 %08 2 %6 2 %6 - - 2920 2982 
X11 22 %62 12 %08 2 %6 2 %6 - - 2920 2982 
X12 20 %62 12 %08 1 %0 2 %6 - - 2922 2981 

 الملدل
62.2% 02% 2.1% 2.2% 1.2% 

2.20% 2992 
88.2% 2.1% 2.8% 

 التوجه الاستباقي

ل
قب
ست
لم
 ا
ع
لا
ط
ست
ا

 

X13 10 %02 01 %20 12 %02 7 %12 - - 2960 1902 
X14 12 %06 01 %20 9 %18 0 %2 2 %12 2972 1919 
X15 12 %08 02 %28 6 %10 1 %0 2 %12 2980 1917 
X16 12 %06 06 %20 9 %18 1 %0 1 %0 2998 2982 

 
 الملدل

06% 26% 17% 2.2% 2.2% 
2978 1911 

70% 17% 11% 

ص
ر
لف
 ا
ن
ع
ث 
ح
الب

 

X17 
12 
 

%22 02 %28 9 %18 0 %2 - - 2922 2981 

X18 18 %26 06 %22 6 %10 - - 1 0% 2918 2982 
X19 22 %62 12 %08 2 %6 0 %2 1 0% 2922 2990 
X20 22 %62 12 %08 2 %6 0 %2 1 0% 2922 2990 

 الملدل
2692% 2892% 1292% 2 % 192% 

2902 2986 
82% 1292% 292% 

 الالكترونية.المصدر: من إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج الحاسبة 

  الميزة التنافسية :وصف بعد  -2
,  ميـزة تنافسـية حققـت  منظمـتيم ( من الأفراد المبحوثين يتفقون عمـى أن %8086(أن)7)ذو الرقم يوض  الجدول 

من الأفراد المبحوثين  الذين لا يتفقون عمى ( 8%( وقد بمغت نسبة عدم الاتفاق )205أما نسبة المحايدين قد بم  )
ن مـن 3009( وانحـراف معيـاري بمـ  )1904,وجـاء ىـذا كمـو بوسـط حسـابي ) ميـزة تنافسـية أن شركاتيم حققت  (, وا 

تمتــاز المنظمــة بســرعة ( الــذي يــنص عمــى أن)24Xبــين أىــم المؤشــرات التــي عــززت ايجابيــة ىــذا الاتفــاق المؤشــر )
( الـذي يـنص 22X( و )1008( وانحـراف معيـاري )4804( بوسط حسـابي بمـ  ) الاستجابة لموعود لحاجات الزبائن 

( وبوســط تشــجع المنظمــة العــاممين عمــى مبــادرات الارتقــاء بالخــدمات بمــا يميزىــا عــن المنظمــات الأخــرىعمــى أنــو )
    ( .8300( وانحراف معياري )4404حسابي )
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   الميزة التنافسيةالتوزيعات التكرارية والنسب المئوية والانحرافات المعيارية لبعد (7الجدول )             

ٌة
س
اف
تن
 ال
زة
مٌ
ال

 

ر
ش
مؤ
ال

 

 التوزٌلات التكرارٌة والنست المئوٌة
ط 
س
لو
ا

ً
ساب
ح
ال

ف  
را
ح
لان
ا

ي
ر
لٌا
لم
ا

 

 لا اتف  بشدة لا اتف  محاٌد اتف  اتف  بشدة

 % ت % ت % ت % ت % ت

X21 22 %62 12 %22 1 %0 2 6% 1 %0 2922 2992 

X22 22 %62 12 %22 0 %2 2 6% - - 2922 2982 

X23 21 %60 12 %08 0 %2 2 6% - - 2926 2981 

X24 21 %60 12 %22 1 %0 2 6% - - 2928 2981 

X25 12 %08 07 %26 2 6% 6 %10 - - 2998 2991 

X26 17 %22 07 %26 - - 6 %10 - - 2912 2992 

X27 16 %20 02 %26 6 %10 - - 2 %12 2992 1916 

X28 16 %20 02 %26 6 %10 - - 2 %12 2992 1916 

X29 16 %20 08 %26 1 %0 - - 2 %12 2922 1910 

X30 16 %20 08 %26 6 %10 - - - - 2902 2962 

 092 %298 %092 %2292 %2922 المعدل
1992 2299 

8986 092% 8 

 من إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج الحاسبة الالكترونية. المصدر:

 اً. اختبار فرضيات البحثلثثا
 . اختبار علاقات الارتباط 1
عنــد إجــراء اختبــار علاقــات الارتبــاط بــين المتغيــرات المبحوثــة أتضــ  بــروز علاقــات معنويــة موجبــة بــين مجمــل   

بـالميزة متغيرات البحث عمى مستوى علاقة كل متغير مع المتغيرات الأخرى, وكذلك عمى مستوى علاقة كـل منيـا 
إذ تشـــير نتـــائج فـــي المنظمـــة,  والتوجـــو الاســـتباقي للاســـتراتيجيات التســـويقيةلأنيـــا تمثـــل النتيجـــة الحتميـــة  التنافســـية
إلى أن زيادة اىتمام المنظمة المبحوثة باستراتيجيات التسويقية مجتمعـةً سـيؤدي إلـى التوجـو  ,(8)ذو الرقم الجدول 

 الاستباقي بوصفيا إحدى أدوات تحقيق الميزة التنافسية  في المنظمات. 

 غيرات البحث(: نتائج علاقات الارتباط بين مت8الجدول )
 المتغٌر الملتمد

 المتغٌرات المستقلة
 المٌزة التنافسٌة

 الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة
 *0.842 إستراتٌجٌة الهجوم التسوٌقً

 *0.760 إستراتٌجٌة الدفاع التسوٌقً

 التوجه الاستباقً
 *0.777 استطلاع المستقبل

 *0.832 البحث عن الفرص

 *0.765 المؤشر الكلً 

                   * P ≤ 0.05                     ** P ≤ 0.01           N =50                               
 المصدر: من إعداد الباحثان في ضوء نتائج الحاسبة الالكترونية   
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 . اختبار علاقات التأثير 2
من أجل التحقـق مـن  )Path Analysis(لاختبار صحة الفرضية الثانية, استعان الباحث بتحميل المسار

فـي المنظمـة المبحوثـة, إذ تؤكـد النتـائج  التوجـو الاسـتباقيبوجـود  الميـزة التنافسـيةفـي  استراتيجيات التسـويقية تأثير 
 الميــزة التنافســـيةعمـــى لاســتراتيجيات التســويقية  ( وجــود أثـــر ذي دلالــة إحصـــائية 9)ذو الــرقم الــواردة فــي الجـــدول 

, (0.05(, وىي ذات دلالـة عنـد مسـتوى )6459.3( المحسوبة )2Chi, وقد بمغت قيمة )التوجو الاستباقي بوجود 
( 890.8ما قيمتـو )استراتيجيات التسويقية   ملاءمةوىو مؤشر  Goodness of Fit Index (GFI)وبمغت قيمة 

وىـــــو مقـــــارب إلـــــى قيمـــــة الواحـــــد الصـــــحي  )الملاءمـــــة التامـــــة(, وبالســـــياق بنفســـــو بمـــــ  مؤشـــــر المواءمـــــة المقـــــارن 
Comparative Fit Index (CFI) (930.8)  وىـو مقـارب لقيمـة الواحـد الصـحي  أيضـاً, وبمـ  الجـذر لتربيعـي

A(RMSE (Root Mean Square Error of Approximation (0.000 )(لمتوسـطات الخطـأ التقريبـي
لإجابـات  Confirmatory Analysisوىي مساوية لمصفر, ومن شـأن ىـذه النتيجـة أن تعكـس التحميـل التوكيـدي 
الميــــــزة عمــــــى لاســــــتراتيجيات التســــــويقية  أفــــــراد عينــــــة البحــــــث أي المواءمــــــة التامــــــة, فيمــــــا بمــــــ  التــــــأثير المباشــــــر 

, ومـن ثـمف فـنن تحسّـن التوجـو الاسـتباقي باسـتراتيجيات التسـويقية  ( ومن شأن ذلـك أن يؤكـد تـأثر .1520)التنافسية
التي توظفيا المنظمـة المبحوثـة فـي ممارسـة أعماليـا, وفـي السـياق استراتيجيات التسويقية  يتأثر ب التوجو الاستباقي

(, إذ يؤكد ذلـك أن 540.3في المنظمة المبحوثة ) الميزة التنافسيةعمى  لمتوجو الاستباقينفسو بم  التأثير المباشر 
الإسـتراتيجية مـن شـأنو  التوجـو الاسـتباقيفي المنظمة, ومـن ثـمّ فـنن تحسـين  الميزة التنافسيةعمى  لمتوجو الاستباقي
فـي  الميـزة التنافسـيةفـي سـتراتيجيات التسـويقية  لا, فيمـا بمـ  التـأثير غيـر المباشـر الميزة التنافسـيةأن يولد تأثيراً في 
عنـد توسـط العلاقـة التوجـو الاسـتباقي (, وتؤكد ىذه النتيجة الدور الذي تؤديو 650.2ما مقداره )المنظمة المبحوثة 

 .الميزة التنافسية المستدامةفي ستراتيجيات التسويقية  لافي تأثير 
 

بوجود  الميزة التنافسيةفي ستراتيجيات التسويقية  لاانتائج اختبار تحميل المسار لمتحقق من أثر  (9الجدول )
 في المنظمة المبحوثة التوجو الاستباقي 

 البيان
2

Chi 
 المحسوبة

2
Chi

 

 الجدولية
GF
I 

CFI 
RMSE

A 
 التأثير المباشر

التأثير 
 غير 

 المباشر
SIG 

الاستراتٌجٌات  
فً  التسوٌقٌة

 المٌزة التنافسٌة
التوجه بوجود 

  الاستباقً

39.456 2.102 
0.8
89 

0.893 0.000 

التوجه 
فً  الاستباقً

الاستراتٌجٌات 
 التسوٌقٌة

0.521 0.265* 
0.00

0 

      

التوجه 
فً  الاستباقً
المٌزة 
  التنافسٌة

0.345   

 SPSSالجدول من إعداد الباحث بالاعتماد عمى نتائج البرنامج الإحصائي     
يوجـد تـأثير ذو دلالـة معنويـة لعـددٍ مـن وبناءً عمى ما عرض من نتائج تقبـل الفرضـية الثانيـة التـي تـنص ر

التوجــــو الاســــتباقي  )المتغير المعتمــــد( بوجــــود الميــــزة التنافســــية)المتغيــــر المســــتقل(, فــــي ســــتراتيجيات التســــويقية الا
 )المتغير الوسيط(ر.



  8102والخمسىن خبمسالعذد ال  مجلة كلية بغذاد للعلىم الاقتصبدية الجبمعة
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 توصيات: الاستنتاجات والبحث الرابع الم
التي  توصياتوصولًا إلى وضع البموجب ما تقدم من نتائج البحث أمكن استخلاص أىم الاستنتاجات 

 الحالي ضمن فقرتين: بحث سيعرضيا الم
, وتبنـى الباحـث بموجـب ذلـك عـدد اسـتراتيجيات التسـويقية لمس الباحـث اتفـاق البـاحثين عمـى عـددٍ مـن أنـواع  .1

 من تمك الأنواع وتمّ توظيفيا ميدانياً في الشركة المبحوثة. 
 باسـتراتيجيات التسـويقيةوأبعادىا اىتمام الشركة المبحوثـة  أشارت معطيات وصف وتشخيص متغيرات الدراسة .2

 . إلى التوجو الاستباقيالمناسبة لمتغيير المستند  الأداةكونيا 
( بعلاقـــات ذات اســـتراتيجية اليجـــوم التســـويقي , اســـتراتيجية الـــدفاع التســـويقي ) اســـتراتيجيات تســـويقية تـــرتبط  .3

لل عمى الاختيار الصحي  لتركيبة متغيرات الدراسة وأبعادىا وكـذا , مما يدالتوجو الاستباقي دلالة معنوية مع 
 .الميزة التنافسية الحال مع 

أ شّرت علاقات ارتباط معنوية بـين المتغيـرات المسـتقمة وأبعادىـا بـالمتغير المعتمـد منفـردةً ومجتمعـةً, ممـا يؤكـد  .4
 تحقيق ميزة تنافسية .ظمة المبحوثة عمى أىمية العلاقة القائمة بين المتغيرات المستقمة في تحسين قدرة المن

التوجــــو تــــأثير مباشــــر فــــي  للاســــتراتيجيات التســــويقية أشــــرت علاقــــات التــــأثير بــــين المتغيــــرات المبحوثــــة أن  .5
للاســتراتيجيات , فضــلًا عــن تــأثيرات غيــر مباشــرة الميــزة التنافســية التــي ثبــت تأثيرىــا المباشــر فــي  الاســتباقي 
المبحوثــة فــي  الاســتراتيجيات التســويقية , ممــا يؤشــر دور علاقــات كــل مــن الميــزة التنافســية فــي  التســويقية  

 . وتحقيق ميزة تنافسية لممنظمة التوجو الاستباقيالوصول إلى 

 توصيات:ال
 , وكما يأتي: توصياتارتأى الباحث استكمال منيجو البحثي بطائفة من ال 
)كـــالتميز والتركيـــز وتخفـــيض اســـتراتيجيات تســـويقية جديـــدة  ضـــرورة اىتمـــام المنظمـــة المبحوثـــة بالبحـــث عـــن .1

 تحقيق الميزة التنافسية .في  وتوظيفيا  التكمفة(
ولاســيما فــي ظــروف المنافســة ,اىتمامــاً متزايــداً  التوجــة الاســتباقي اســتراتيجيات تســويقية وإيــلاء العلاقــة بــين  .2

 .مزايا تنافسيةتحقيق الشديدة التي تواجييا, من أجل تعزيز قدرتيا عمى 
من اجل التوجـو الاسـتباقي مـن  تخداميا للاستراتيجيات التسويقية المبحوثة بضمان ح سن اس شركة أن تيتم ال .3

 . خلال استطلاع المستقبل والبحث عن الفرص السوقية 
يـــة والتــي يعـــد حالــة تطور  مـــن قبــل الشــركة البحوثـــة زيــادة الاىتمـــام بمفيــوم الاســـتراتيجيات  التســويقيةضــرورة  .4

تستطيع تمك المنظمات تحقيق ميزتيا التنافسية وبما ينعكس عمى ادائيا , وىذا ما تم التوصل اليو في الاطار 
 الميداني من نتائج فرضيات البحث.
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 : مصادرال
 فلٖ الؼبهللخ التظلْٗم٘خ فلٖ الوصلبرف الإطلتزات٘ج٘خ ه ًْلبد تجٌلٖ هذٓ ( ،2118أثْ ػْٗلٖ ، غبدح هذوْد طلاهخ  ، ) .1

 فلظط٘ي ، رطبلخ هبجظت٘ز غ٘ز هٌشْرح ، كل٘خ التجبرح  ، جبهؼخ الإطلاه٘خ  فٖ غشح ، فلظط٘ي.

رطبلخ  ،( ،احز التْجَ الاطتجبلٖ فٖ تذم٘ك التٌبفظ٘خ لذٓ الجٌْن التجبرٗخ ال ْٗت٘خ 2111ادوذ ، ػوز هذوذ لبطن ،)  .2

 ، جبهؼخ الشزق الأّطظ ،الأردى.)غ٘ز هٌشْرح (،هبجظت٘ز 

(، احز الجزاػخ التٌظ٘و٘خ فٖ تذم٘ك الوزًّخ الاطتزاتج٘خ 2115ػبدو ُبدٕ ، الججْرٕ ، د٘ذر جبطن ػج٘ذ ،) الجغذادٕ ، .3

:دراطخ ه٘ذاً٘خ همبرًخ ث٘ي شزكتٖ الاتصبلاد )سٗي ّاط٘ب ط٘ل( فٖ الؼزاق ، هجلخ المبدط٘خ للؼلْم الادارٗخ 

 (.1(، الؼذد )17ّالالتصبدٗخ ، الوجلذ )

 ػوبى الاردى، ، ّالتْسٗغ للٌشز ال٘بسّرٕ دار الأّلٔ، الطجؼخ  التظْٗك اطتزات٘ج٘بد،(٨٠٠٢حبهز، ) الج زٕ، .4

(، دّر اطتزات٘ج٘بد التظْٗك الوصزفٖ فٖ تذم٘ك الو٘شح التٌبفظ٘خ 2113جذّع ، هخلذ دوشح ،ػجْد ، خلْد ُبدٕ ، ) .5

 (.25( ، الؼذد)8، هجلخ دراطبد هبل٘خ ّهذبطج٘خ ، الوجلذ )

(، الؼلالخ ث٘ي التْجَ الزٗبدٕ ّالزٗبدح الوظتذاهخ :ثذج ه٘ذاًٖ فٖ ػٌ٘خ هي الوٌظوبد 2114) جلاة ، ادظبى دُش ، .6

 (.2( ، الؼذد )16الوجلذ ) هجلخ المبدط٘خ للؼلْم الإدارٗخ ّالالتصبدٗخ ،ْططخ الذجن فٖ هذٌٗخ الذْٗاً٘خ ،الصغ٘زح ّالوت

ّالاطتجبل٘خ فٖ تطْٗز الوٌتجبد الجذٗذح ّالاداء (،احز التْجِبد الاثذاػ٘خ 2113جٌذة ،ػجذ الُْبة ادوذ ػلٖ،) .7

، جبهؼخ الشزق )غ٘ز هٌشْرح (،رطبلخ هبجظت٘ز  التظْٗمٖ:دراطخ تطج٘م٘خ ػلٔ شزكبد صٌبػخ الاغذٗخ فٖ ال٘وي ،

 الأّطظ ،الأردى .

ٖ الوتو٘ش : (،التْجَ الزٗبدٕ فٖ تذم٘ك الأداء الجبهؼ2113رش٘ذ ،صبلخ ػجذ الزضب ، الشٗبدٕ ،صجبح دظ٘ي شٌبّح ،) .8

دراطخ تذل٘ل٘خ لأراء ػٌ٘خ هي الم٘بداد الجبهؼ٘خ فٖ ػٌ٘خ هي كل٘بد جبهؼبد الفزاد الأّطظ ،هجلخ المبدط٘خ للؼلْم 

 (.2( ، الؼذد )15الوجلذ )الإدارٗخ ّالالتصبدٗخ ،

التٌبفظ٘خ:  و٘شحالال تزًّ٘خ ّال ّالتجبرح الاثذاػٖ التْجَ ث٘ي الؼلالخ (، اختجبر2114طبهٖ ،هذوْد جوبو هذوْد ،) .9

، جبهؼخ الشزق الأّطظ )غ٘ز هٌشْرح (،رطبلخ هبجظت٘ز  ،ػوبى فٖ الال تزًّ٘خ الشزكبد ػلٔ تطج٘م٘خ دراطخ

 ،الأردى.

(، دّر الاطتزات٘ج٘خ التظْٗم٘خ فٖ رفغ الذصخ الظْل٘خ للوؤطظخ الخذه٘خ :دراطخ دبلخ 2113طؼذ  ، أّل٘ذٕ ، ) .11

التظ٘٘ز، جبهؼخ  ّػلْم ّالتجبرٗخ الالتصبدٗخ الؼلْم هبجظت٘ز )غ٘ز هٌشْرح(، كل٘خّكبلخ ّرللخ  ، رطبلخ –هْث٘ل٘ض 

 لبصذٕ هزثبح ، ّرللخ ، الجشائز .

 المبُزح. كبلطجبػخ، للٌشز غزٗت دار الإطتزات٘ج٘خ، الجشزٗخ الوْارد إدارح (،2111،) ػلٖ الظلوٖ، .11

لاطتزات٘ج٘بد التظْٗم٘خ فٖ دػن إثؼبد الو٘شح التٌبفظ٘خ ( ،دّر ا2113صبلخ ، ل٘ض ػجذ الِبدٕ ،ثبًٖ  ، ثبطوخ هذوذ ، ) .12

: دراطخ تذل٘ل٘خ فٖ هجوْػخ هختبرح هي الشزكبد الصٌبػ٘خ فٖ هذبفظخ الٌجف الاشزف ،هجلخ الغزٕ للؼلْم الإدارٗخ 

 (. 29ّالالتصبدٗخ ، كل٘خ الإدارح ّالالتصبد ، جبهؼَ ال ْفخ ، الؼذد ) 

(، التظْٗك الوصزفٖ :هذخل اطتزات٘جٖ كوٖ ّتذل٘لٖ 2115ردٌٗخ ػخوبى ، ) الصو٘ذػٖ ، هذوْد جبطن ، ّْٗطف ، .13
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